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BAB I 
PENDAHULUAN  
 
A. Latar Belakang Masalah 
Bank adalah suatu lembaga yang mendapat izin untuk mengerahkan 
dana masyarakat berupa pinjaman sehingga sebagai perantara nasabah 
penyimpan dana dan pemakai akhir.
1
 Adapun perkembangan perbankan 
syariah saat ini meningkat, padahal sejak zaman Rasulullah SAW sudah 
menggunakan lembaga keuangan yang berpedoman atau berprinsip syariah. 
Didirikannya bank syariah dilatarbelakangi oleh keinginan umat islam untuk 
menghindari riba dalam kegiatan muamalahnya; memperoleh kesejahteraan 
lahir batin melalui kegiatan muamalah yang sesuai dengan perintah agamanya. 
Indonesia yang mayoritas penduduknya beragama islam terbesar di dunia juga 
telah merasakan kebutuhan akan adanya bank yang diharapkan dapat 
memberikan kemudahan-kemudahan dan jasa-jasa perbankan kepada semua 
umat islam dan penduduk di Indonesia yang beroperasi tanpa riba. Adapun 
Bank Syariah merupakan lembaga keuangan yang berfungsi sebagai perantara 
bagi pihak yang berkelebihan dana dengan pihak yang kekurangan dana untuk 
kegiatan usaha dan kegiatan lainnya sesuai dengan hukum islam.
2
  Bank 
syariah juga biasa disebut Islamic banking atau interest fee banking yaitu 
suatu sistem perbankan dalam pelaksanaan operasional tidak menggunakan 
sistem bunga (riba), spekulasi (maisir), dan ketidakpastian atau ketidak jelasan 
(gharar). Untuk dapat mewujudkan kegiatan tersebut maka bank syariah 
menggunakan akad yang tidak bertentangan dengan hukum islam.
3
 
Hadirnya lembaga keuangan ini diharapkan mampu menjangkau 
masyarakat paling bawah, untuk mengenal dan memanfaatkan jasa lembaga 
keuangan syariah. Berdirinya Bank Syariah di Indonesia selain didasari oleh
                                                             
1
 Edy wibowo & Untung hendi, “mengapa memilih bank syariah”,(Bogor:ghalia 
Indonesia,2005), hal 2 
2
 Zainuddin Ali, “Hukum Perbankan Syariah”, Jakarta: sinar grafika 2008, hal 1 
3 AdiwarmanKarim, Bank Islam, (Jakarta: Raja GrafindoPersada, 2004), hlm. 53. 
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tuntunan bermuamalah secara Islam yang merupakan keinginan kuat 
dari sebagaian besar umat Islam di Indonesia, perekonomian yang dituangkan 
dalam berbagai paket kebijaksanaan keuangan, moneter, perbankan secara 
umum. Secara khusus adalah mengisi peluang terhadap kebijaksanaan yang 
membebaskan bank dalam penetapan tingkat suku bunga (Rate Interest), yang 
kemudian dikenal dengan bank tanpa bunga. 
Fungsi bank syariah itu sendiri yaitu menghimpun dana dari 
masyarakat dalam bentuk titipan dan investasi, menyalurkan dana kepada 
masyarakat yang membutuhkan dana dari bank, dan juga memberikan 
pelayanan dalam bentuk jasa perbankan syariah.
4
 Fungsi tersebut dapat 
dilakukan dengan berbagai akad, baik berdasarkan akad wadiah, murabahah, 
musyarakah, qardh, dan lain sebagainya. Perkembangan ekonomi syariah di 
masa sekarang ini dapat kita lihat begitu pesat, baik itu perkembangan di 
dalam negeri maupun di luar negeri. Di Indonesia khususnya perkembangan 
tersebut dapat kita jumpai dengan adanya bank-bank yang menggunakan 
prinsip syariah. 
Lembaga atau perusahaan harus cerdas dalam memikirkan misi bisnis 
dan strategi pemasaran. Manajemen tidak lagi berpikir sebatas tentang pasar 
tempat mereka menjual produk dan pesaing serta prefensi konsumen atau 
nasabah. Lebih dari itu lembaga atau perusahaan di zaman moderen bekerja di 
zona “perang” menghadapi pesaing yang berkembang dengan pesat, 
perkembangan tekhnologi, dan berkurangnya loyalitas konsumen atau 
nasabah.
5
 Masyarakat pada zaman saat ini sangat cepat dan mudah dalam 
mendapatkan segala bentuk macam informasi. Lembaga harus dapat 
memanfaatkan teknologi yang telah ada sebagai cara bagaimana informasi 
dapat diserap oleh masyarakat dan dapat menarik para calon nasabah dalam 
produk yang ditawarkan lembaga atau perusahaan. 
Sektor bisnis perbankan mempunyai peranan penting bagi aktifitas 
perekonomian Indonesia. Banyak produk yang ditawarkan pihak bank 
                                                             
4
 Ismail, Perbankan Syari’ah, (Jakarta: Kencana, 2011), h. 32 
5
 Titik Nurbiyati dan Mahmud Machfoedz,Manajemen Pemasaran Kontemporer, (Kayon 
Yogyakarta, 2005), Cet 1, hal 2 
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membuat nasabah bebas memilih bank yang diinginkan. Maka kompetisi antar 
bank sangat ketat hal ini dikarenakan banyak perusahaan yang bergerak pada 
bidang yang sama, dalam pasar yang sama dan memperebutkan nasabah yang 
sama. Bank yang tidak mempunyai produktifitas yang baik serta kualitas 
terbaik tidak dapat bertahan ditengah persaingan yang ada.Untuk itu maka 
bank harus dapat memperhatikan kebutuhan dan keinginan nasabah karena 
nasabah merupakan hal yang paling penting bagi kelancaran jalannya suatu 
lembaga perbankan. Oleh kerena itu lembaga perbankan harus menarik 
nasabah sebanyak-banyaknya dengan cara melakukan promosi dan 
memberikan pelayanan yang memuaskan terhadap yang dibutuhkan nasabah. 
Pengakuan akan pentingnya marketing perbankan semakin meningkat  
semenjak dikeluarkannya beberapa paket kebijakan deregulasi perbankan oleh 
pemerintah. Ditambahkan pula semenjak tingkat suku bunga simpanan tidak 
dapat lagi menjadi “senjata” satu-satunya untuk menarik dana dari 
masyarakat. Sehingga sektor perbankan dituntut untuk berbuat halnya bank-
bank diluar negeri, yaitu memberikan kepada nasabah berbagai macam 
peningkatan kualitas pelayanan, perluasan berbagai jenis jasa bank dan 
menciptakan serta menggunakan berbagai instrument baru yang 
memungkinkan bank menggali dana dari masyarakat. Dalam kondisi seperti 
saat ini, bank tidak bisa duduk menunggu datangnya nasabah, bahkan pada 
waktu sekarang bank harus terlibat dengan kegiatan nasabahnya dan 
mengikuti perkembangan usaha nasabahnya. Petugas bank harus mampu tidak 
saja dalam supervisi, tetapi juga ikut memecahkan masalah dari nasabah-
nasabahnya. 
6
 
Pada kondisi pasar pembeli, nasabah dapat memilih aneka macam 
tawaran produk/jasa bank. Bank harus dapat memberikan kualitas pelayanan 
yang prima dan apabila tidak maka nasabah akan segera berpaling ke bank 
lain yang dapat memberikan kualitas layanan yang lebih baik. Agar bank 
dapat menang dalam persaingan dan tetap bertahan maka bank harus 
                                                             
6MurtiSumarni, “Manajemen Pemasaran Bank”, (Yogyakarta: Liberty Yogyakarta, 2002), 
hlm. 245 
4 
 
 
berwawasan pelanggan.Sehingga bank yang unggul dalam bersaing adalah 
bank yang disamping pandai merekayasa produk/jasa, jua cermat di dalam 
merekayasa pasar. Dalam hal ini diperlukan kerja sama dari seluruh 
departemen dan karyawan di bank tersebut buntuk bersama-sama 
mercancangdan mengimplementasikan suatu sistem penyampaian nilai 
pelanggan (Customer Value Deivery system) yang lebih unggul dari bank 
lain.
7
 
Semakin banyaknya pertumbuhan bank konvensional dan bank syariah 
menjadikan tingkat persaingan semakin ketat dalam pencarian nasabah. 
Dengan persaingan yang terjadi tersebut, bank-bank harus menyusun strategi-
strategi yang efektif agar bank-bank tersebut dapat diminati oleh masyarakat 
dan dipercayai untuk menghimpun dan menyalurkan dana yang mereka miliki. 
Strategi yang penting adalah strategi pemasarannya, karena pemasaran 
merupakan satu bidang yang paling dinamis dalam area manajemen. Selain itu 
strategi pemasaran merupakan salah satu cara untuk dapat mengenalkan 
produk-produk yang dimiliki Bank Syariah agar produk tersebut dapat dikenal 
oleh masyarakat luas. 
Menurut Kasmir ada beberapa tujuan suatu perusahaan melakukan 
kegiatan pemasaran antara lain
8
: 
1. Memenuhi kebutuhan suatu produk atau jasa. 
2. Memenuhi keinginan para pelanggan suatu produk atau jasa. 
3. Memberi kepuasan semaksimal mungkin pada pelanggannya. 
4. Meningkatkan penjualan dan laba. 
5. Ingin menguasai pasar dan menghadapi pesaing. 
Proses pemasaran mencakup pembagian pasar atau masyarakat luas 
dan memilih sasaran yang tepat. Perusahaan atau lembaga keuangan atau 
perbankan harus menyusun strategi dan mendefinisikan suatu bauran 
pemasaran yang spesifik dan rencana tindakan untuk mengoptimalkan kinerja 
jangka panjangnya. Dalam melakukan pemasaran, bank memiliki beberapa 
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Ibid, hal. 225 
8
 Kasmir. 2000. Manajemen Perbankan. Jakarta: PT Raja Grafindo Persada. 168 
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sasaran yang hendak dicapai. Artinya, nilai penting pemasaran bank terletak 
dari tujuan yang ingin dicapai tersebut seperti dalam hal meningkatkan mutu 
pelayanan dan menyediakan ragam produk yang sesuai dengan keinginan dan 
kebutuhan nasabah. Untuk mencapai sasaran tersebut maka bank perlu
9
: 
1. Menciptakan produk yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhan 
nasabahnya. 
2. Memberikan nilai lebih terhadap produk yang ditawarkan dibandingkan 
dengan produk pesaing. 
3. Menciptakan produk yang memberikan keuntungan dan keamanan 
terhadap produknya. 
4. Memberikan informasi yang benar-benar dibutuhkan nasabah dalam hal 
keuangannya pada saat dibutuhkan. 
5. Memberikan pelayanan yang maksimal mulai dari calon nasabah menjadi 
nasabah bank yang bersangkutan. 
6. Berusaha menarik minat konsumen untuk menjadi nasabah bank. 
7. Berusaha untuk mempertahankan nasabah yang lama dan berusaha 
mencari nasabah baru baik dari segi jumlah maupun kualitas nasabah. 
Strategi pemasaran tertuang dalam empat posisi bauran pemasaran 
(marketing mix). Marketing mix adalah kombinasi dari empat variable yaitu 
strategi harga (price), strategi promosi (promotion), strategi tempat (place), 
strategi produk (product). Sedangkan Khaerul Umam (2013), menambahkan 
dalam bisnis jasa pada perbankan syariah, bauran pemasaran ditambah 3p yaitu 
orang/SDM (people), proses (process) dan bukti fisik (physical evidence). Bauran 
pemasaran (marketing mix) adalah kumpulan alat pemasaran taktis terkendali 
yang dipadukan perusahaan untuk menghasilkan respons yang diinginkannya 
di pasar sasaran. Atau dengan kata lain, marketing mix merupakan kumpulan 
variabel-variabel yang dapat digunakan oleh perusahaan/bank untuk 
mempengaruhi tanggapan konsumen. Oleh karena itu dapat dikatakan bahwa, 
“marketing mix” merupakan satu perangkat yang akan menentukan tingkat 
                                                             
9
 Ibid.  hal 165 
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keberhasilan pemasaran dan semua itu ditujukan untuk memberikan kepuasan 
kepada pangsa pasar atau konsumen yang dipilih.
10
 
Strategi yang digunakan Bank Tabungan Negara KCPS Purwokerto 
saat ini adalah dengan menggunakan teknik jemput bola seperti menawarkan 
produk secara langsung kepada nasabah melalui telefon atau menjalin 
kerjasama dengan developer perumahan, namun dalam hal tersebut masih 
mempunyai kendala yang dihadapi dalam pemasaran produk yaitu kurangnya 
pengetahuan yang mendalam masyarakat mengenai Bank Tabungan Negara 
Syariah dan kurangnya sumber daya manusia dalam hal pemasaran dan 
ketetapan sistem dari pusat yang sangat ketat. Sehingga perkembangannya 
kurang pesat karena Bank Tabunan Negara KCPS Purwokerto sendiri baru di 
dirikan kurang lebih satu tahun yang lalu, maka jika dibandingkan dengan 
Bank Syariah yang lain di wilayah Purwokerto perkembangannya masih 
kurang pesat. 
Strategi pemasaran yang dilakukan oleh Bank Tabungan Negara KCPS 
Purwokerto akan memberikan pengetahuan kepada calon nasabah yang belum 
mengetahui produk-produk syariah. Pengenalan suatu produk-produk kepada 
konsumen atau masyarakat memberikan peluang yang signifikan dalam 
menarik calon nasabah. Jika pemasaran yang dijalankan tepat pada sasaran, 
akan berkontribusi pada peningkatan jumlah nasabah. Hal inilah sebagai 
tantangan Bank Tabungan Negara KCPS Purwokerto dalam berbisnis agar 
bisa bersaing dengan bank lainnya yang semakin kompetitif dalam 
meningkatkan jumlah nasabah. 
Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa suatu pemasaran yang 
agresif, efektif dan efisien sangat dibutuhkan oleh bank. Terutama di Bank  
Syariah ini yang harus bersaing dengan bank-bank konvensional dan bank-
bank syariah lain yang namanya sudah terlebih dahulu populer dikalangan 
masyarakat. Dan selama proses pemasaran tersebut tidak bertentangan dengan 
prinsip syariah yang menjadi pedoman bank syariah. 
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 Kasmir. 2000. Manajemen Perbankan. Jakarta: PT Raja Grafindo Persada. hal 246 
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Keberadaan bank Syariah diharapkan bisa menjadi mitra usaha bagi 
perusahaan besar maupun kecil yang pada umumnya memiliki ketrampilan 
teknis akan tetapi lemah dalam permodalan. Dengan berbagai macam produk 
yang ditawarkan tentunya akan membantu berbagai kalangan masyarakat saat 
membutuhkan dana baik untuk kegiatan produktif maupun konsumtif. 
Mengingat mayoritas penduduk Indonesia adalah muslim dan masih banyak 
kalangan umat islam yang enggan berhubungan dengan perbankan yang 
menggunakan sistem ribawi maka bank syariah memiliki potensi pasar yang 
cukup besar. 
Mengingat pentingnya pengaruh pemasaran bagi jumlah nasabah maka 
dengan melihat uraian latar belakang masalah di atas, penulis merasa perlu 
untuk melakukan penelitian sesuai dengan permasalahan tersebut di atas. 
Adapun judul yang diambil adalah “Strategi Pemasaran Dalam Upaya 
Meningkatkan Jumlah Nasabah di Bank Tabungan Negara KCPS 
Purwokerto” 
 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan Latar Belakang Masalah yang diutarakan di atas, maka 
perumusan masalah  ini adalah sebagai berikut : 
1. Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan Bank Tabungan Negara 
KCPS Purwokerto dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah? 
2. Strategi pemasaran apakah yang paling tepat digunakan dalam 
meningkatkan jumlah nasabah di Bank Tabungan Negara KCPS 
Purwokerto? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Tujuan dari penulisan laporan tugas akhir yaitu penulis mampu 
memahami dan menjelaskan tentang :  
1. Untuk mengetahui strategi pemasaran yang dilakukan Bank Tabungan 
Negara KCPS Purwokerto dalam meningkatkan jumlah nasabah?  
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2. Untuk mengetahui strategi pemasaran yang paling tepat digunakan dalam 
upaya meningkatkan jumlah nasabah Bank Tabungan Negara KCPS 
Purwokerto? 
 
D. Metode Penelitian 
Metode penelitian pada dasarnya merupakan cara ilmiah untuk 
mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu, cara ilmiah berarti 
kegiatan penelitian itu didasarkan pada ciri-ciri keilmuan, yaitu rasionalberarti 
kegiatan ini dilakukan dengan cara-cara yang masuk akal sehingga terjangkau 
oleh penalaran manusia, empirisberarti dapat diamati oleh indera manusia dan 
sistematisberarti menggunakan langkah-langkah yang bersifat logis.
11
 
1. Jenis Penelitian 
Adapun jenis penelitian yang akan digunakan dalam pelaksanaan 
penelitian adalah Field Research (Penelitian Lapangan) dapat juga 
dianggap sebagai pendekatan luas dalam penelitian kualitatif atau sebagai 
metode untuk mengumpulkan data kualitatif. Ide pentingnya adalah bahwa 
peneliti berangkat ke “lapangan” untuk mengadakan pengamatan suatu 
fenomena dalam suatu keadaan alamiah atau “in situ”. Dalam hal demikian 
maka pendekatan ini terkait erat dengan pengamatan berperan serta.
12
 
Dalam hal ini penulis langsung ke lapangan untuk mencari informasi. 
Penulis secara langsung melaksanakan wawancara dengan yang 
bersangkutan, dan melakukan observasi secara langsung serta 
mengumpulkan dokumen-dokumen yang dibutuhkan. 
2. Lokasi dan Waktu Pelaksanaan Penelitian 
Lokasi tempat dilaksanakannya kegiatan penelitian untuk 
mahasiswa prodi DIII Manajemen Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi 
dan Bisnis Islam Purwokerto bertempat pada seluruh perbankan syariah, 
baik Bank Umum Syariah ataupun Bank Pembiayaan Rakyat Syariah 
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 Sugiyono.Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2013), 
hlm. 2. 
12
  Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: Remaja Rosdakarya, 
2014), hlm. 26 
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(BPRS). Selanjutnya mahasiswa diberikan kebebasan untuk memilih 
lembaga syariah yang diinginkan. Lokasi penelitian adalah di  Bank 
Tabungan Negara KCPS Purwokerto. Waktu penelitian dilaksanakan 
mulai tanggal 3 Januari 2019 s.d 12 Februari 2019. 
3. Sumber Data 
Data yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah data primer 
dan data sekunder. 
a. Data Primer  
Data primer adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan 
langsung di lapangan.Contohnya: data yang diperoleh dari kuesioner, 
data survey, data observasi, wawancara, dan sebagainya. 
b. Data Sekunder  
Data sekunder adalah data yang diperoleh dari sumber-sumber 
yang telah ada. Data ini biasanya diperoleh dari perpustakaan atau 
laporan-laporan penelitian terdahulu. 
 
4. Teknik Pengumpulan Data 
a. Wawancara 
Penulis mengadakan wawancara dengan pihak – pihak di lokasi 
penelitian yang dianggap berkompeten dan representatif dengan 
masalah yang dibahas dalam penelitian ini. 
Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu.
13
 
Teknik wawancara ini dapat dibedakan atas dua, yaitu sebagai 
berikut
14
 : 
1) Wawancara Terstruktur  
Adalah wawancara yang pewawancaranya menetapkan 
sendiri masalah dan pertanyaan-pertanyaan yang akan diajukan. 
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 Lexy J. Moleong.Metodologi Penelitian Kualitatif. (Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 
2014), hlm. 186. 
14
 Ibid. hlm. 190-191 
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2) Wawancara Tak Terstruktur  
Merupakan wawancara yang berbeda dengan yang 
terstruktur.Akan tetapi disesuaikan dengan keadaaan dan ciri yang 
unik dari responden. 
b. Observasi 
Peneliti langsung mengamati objek yang diteliti dengan 
mendatangi langsung di Bank Tabungan Negara KCPS Purwokerto. 
Hal ini guna mengetahui keadaan sebenarnya di lokasi penelitian yang 
berkaitan dengan strategi pemasaran dalam upaya meningkatkan 
jumlah nasabah. 
c. Dokumentasi 
Prosedur ini dilakukan dengan mencatat data-data kejadian 
serta memperoleh salinan, baik yang berupa tulisan, laporan, arsip serta 
berkas-berkas yang dipandang mempunyai hubungan dengan masalah 
yang diteliti. 
5. Metode Analisis Data 
Dalam penelitian ini, penulis menggunakan metode kualitatif. 
Meleong, mendefinisikan bahwa penelitian kualitatif adalah suatu 
penelitian ilmiah, yang kotek sosial secara alamiah dengan 
mengedepankan proses interaksi komunikasi yang mendalam antara 
peneliti dengan fenomena yang diteliti. 
15
 
Setelah semua data terkumpul baik data primer maupun data 
sekunder, maka langkah selanjutnya adalah menganalisis data secara 
kualitatif dengan deskripsi-analisis, yakni merupakan metode penelitian 
yang bertujuan untuk memberikan gambaran umum tentang subyek 
penelitian berdasarkan data dan variable yang diperoleh dari kelompok 
subyek yang diteliti. Dimana nantinya dari metode analisis data ini akan 
diperoleh kesimpulan.
16
 Oleh sebab itu penulis memilih data pokok yang 
telah di dapat dari penelitian yaitu “Strategi Pemasaran dalam 
                                                             
15
 Herdiansyah, Haris. Metodologi penelitian kualitatif untuk ilmu-ilmu sosial, (Jakarta : 
Salemba Humanika, 2010), hlm. 9 
16
 Cholid Narbuko, MetodePenelitian, (Jakarta: PT BumiAksara, 2009), hlm. 83. 
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Meningkatkan Jumah Nasabah Di Bank Tabungan Negara KCPS 
Purwokerto”.     
 
E. Sistematika Penulisan 
BAB I : PENDAHULUAN 
Dalam bab ini pembahasan awal yang dipaparkan secara global yakni 
berisi tentang latar belakang masalah, tujuan penulisan tugas akhir, manfaat 
penulisan tugas akhir, metode penelitian dan sistematika pembahasan. 
BAB II: LANDASAN TEORI 
Pada bab ini membahas mengenai penelitian terdahulu sekaligus 
pembahasan umum yang berhubungan dengan tugas akhir. 
BAB III : HASIL DAN PEMBAHASAN 
Bab ini akan mengupas gambaran umum Bank Tabungan Negara 
KCPS Purwokerto, sistem oprasional, dan produk-produk bank tersebut serta 
pemaparan data dan analisis. 
BAB IV : KESIMPULAN DAN SARAN 
Bab terakhir ini terdiri dari kesimpulan atau jawaban atas rumusan 
masalah dalam penelitian tersebut dan berisi saran-saran. 
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BAB IV 
PENUTUP 
A. Kesimpulan 
Setelah melakukan pengamatan dan analisis penulis dapat 
menyimpulkan bahwa Strategi pemasaran yang diterapkan di Bank Tabungan 
Negara KCPS Purwokerto dalam meningkatkan jumlah nasabah adalah 
sebagai berikut:  
1. Strategi pemasaran yang dilakukan oleh Bank Tabungan Negara KCPS 
Purwokerto tidak lepas dari unsur-unsur bauran pemasaran/ marketing mix. 
Dari strategi bauran pemasaran tersebut yang paling dominan adalah 
promosi dengan mengunakan alat promosi seperti brosur, sepanduk, dan 
dengan menggunakan media sosial untuk mempromosikan produknya. 
Dengan perencanaan promosi yang matang akan membantu Bank 
Tabungan Negara KCPS Purwokerto dalam meningkatkan jumlah 
nasabah. untuk sistem kerjasama dengan pihak ketiga yaitu dengan cara 
bekerjasama dengan developer untuk menarik perhatian nasabah yang 
akan membeli rumah.  
2. Dan strategi bauran pemasaran yang paling dominan lainnya adalah people 
yaitu hubungan emosional disini lebih mengutamakan pada hubungan 
kekeluargaan yang terjalin diantara nasabah dan pihak Bank. Dari sini 
secara tidak langsung akan lebih mempererat hubungan diantara kedua 
bela pihak. Dan merupakan. aset utama, pengelolaan SDM yang optimal 
dari internal dan eksternal bank mampu memberikan pencitraan yang baik 
kepada calon nasabah. 
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B. Saran 
Berdasarkan pembahasan diatas, maka penulis memberikan saran 
sebagai berikut: 
1. Bagi Praktisi Perbankan 
a. Bank Tabungan Negara KCPS Purwokerto dari segi promosi perlu 
ditingkatkan lagi agar produk-produk BTN Syariah lainnya dikenal 
secara luas oleh masyarakat secara umum. 
b. Penambahan karyawan atau SDM pada bagian marketing, karena 
dengan adanya penambahan karyawan dapat mempengaruhi 
penambahan dan peningkatkan jumlah nasabah bahkan memperluas 
jaringan nasabah di Bank Tabungan Negara KCPS Purwokerto. 
2. Bagi Akademisi 
a. Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan rujukan 
bagi penelitian selanjutnya yaitu dalam program studi Perbankan 
Syariah. 
b. bagi mahasiswa yang ingin melakukan penelitian selanjutnya 
disarankan lebih mendalam dalam pembahasan terkait strategi 
pemasaran dalam upaya meningkatkan nasabah di Bank Syariah. 
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